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ABSTRAK 

 

Maulani Putri Febryanti: Pengaruh Word Of Mouth (WOM), Digital 

Marketing dan Trust terhadap Keputusan Pembelian Reseller 

Social Commerce di Evermos 

Evermos merupakan sebuah platform social commerce reseller berbasis syariah 

yang menjual berbagai macam produk-produk Muslim Indonesia. Evermos ini bisa menjadi 

wadah untuk masyaraka yang ingin mendapatkan lapangan pekerjaan dengan cara menjadi 

reseller yang nanti nya mereka akan di beri modal produk oleh Evermos. Seharusnya 

dengan latar belakang mayoritas masyarakat Indonesia yang Muslim dan kesejahteraan 

ekonomi yang masih kurang ternyata Evermos ini bisa mengurangi permasalah tersebut, 

akan tetapi tidak dengan realitanya sehingga perlu diidentifikasi apa saja yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian reseller Evermos 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh word of 

mouth (wom), digital marketing dan trust terhadap keputusan pembelian Reseller 

Evermos. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 

deskriptif. 

Kerangka pemikiran sebagai dasar dalam melakukan penelitian ini, yaitu 

terdapat pengaruh WOM terhadap keputusan pembelian, pengaruh digital 

marketing terhadap keputusan pembelian, pengaruh trust terhadap keputusan 

pembelian, dan pengaruh WOM, digital marketing, dan trust terhadap keputusan 

pembelian. 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitaif dengan 

pendekatan deskriptif. Penelitian ini dilakukan pada reseller aktif Evermos. 

Responden yang menjadi sampel penelitian berjumlah 100 orang. Teknik 

pengumpulan data berupa kuesioner (angket) dan studi kepustakaan. Teknik analisis 

data dalam penelitian ini terdiri dari uji validitas dan reliabilitas, dan uji hipotesis 

yang diolah menggunakan IBM SPSS (Software Statistikal Package for the Social 

Sciens) versi 26. 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa Word Of Mouth, Digital Marketing, dan 

Trust  terhadap keputusan pembelian. Didapat nilai uji t WOM mempunyai nilai 

thitung 2,413> ttabel 1,984 dan nilai signifikannya sebesar 0,018 < 0,05, nilai uji t 

digital marketing  thitung 3,751 > ttabel 1,984 dan nilai signifikannya sebesar 0,000 < 

0,05, nilai uji t trust  thitung 3,556> ttabel 1,984dan nilai signifikannya sebesar 0,001 < 

0,05. Secara simultan keputusan pembelian dipengaruhi oleh Digital Marketing, 

dan Trust memiliki kontribusi 44,1% terhadap keputusan pembelian sedangkan 

sisanya 55,9% dijelaskan oleh faktor lain di luar penelitian ini. 
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ABSTRACT 

 

Maulani Putri Febryanti: The Influence of Word Of Mouth (WOM), Digital 

Marketing and Trust On The Purchasing Decisions Of Reseller 

Social Commerce at Evermos 

Exermos is a sharia-based social commerce reseller platform that sells 

various kinds of Indonesian Muslim products.  Exermos .  This can be a forum for 

people who want to get jobs by becoming resellers, which later they will be given 

product capital by Exermos.  It should be against the background of the majority .  

Indonesian people who are Muslim and whose economic welfare is still lacking, it 

turns out that Evermos can reduce these problems, but not in reality, so it is 

necessary to identify what can influence purchasing decisions for Everos resellers.   

The purpose of this study was to analyze the influence of word of mouth 

(WOM), digital marketing and trust on purchasing decisions for Evermos resellers. 

This study used a quantitative approach with descriptive methods.   

The frame of mind as the basis for conducting this research is that there is 

an influence of WOM on purchasing decisions. The influence of digital marketing 

on purchasing decisions.  the influence of trust on purchasing decisions and the 

influence of WOM, digital marketing, and trust on purchasing decisions 

The research method used is a quantitative method with a descriptive 

approach.  This research was conducted at active resellers of Exermos. 

Respondents who became the research sample totaled 100 people.  Data collection 

techniques in the form of a questionnaire (questionnaire) and literature study.  Data 

analysis technique in this study consisted of reliability and reliability tests, and 

hypothesis testing which were processed using IBM SPSS (Software Statistical 

Package for the Social Sciences) version 26. 

This study concludes that Word Of Mouth, Digital Marketing, and Trust 

influence purchasing decisions.  It was obtained that the WOM t test value had a 

tcount of 2.413 > ttable of 1.984 and a significant value of 0.018 <0.05, a digital 

marketing ttest value of tcount of 3.751 > ttable of 1.984 and a significant value of 

0.000 <0.05, t test value of trust tcount of 3.556> ttable  1.984 and a significant 

value of 0.001 <0.05.  Simultaneously purchasing decisions are influenced by 

Digital Marketing, and Trust has a 44.1% contribution to purchasing decisions 

while the remaining 55.9% is explained by other factors outside of this study. 
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 ملخص 
 

 تأثير كلمة الفم  والتسويق الرقمي والثقة في قرار الشراء من البائعين على مواقع التواصل:   فتر فبرينت مولنى
      ايفرمس الاجتماعي في

هي عبارة عن منصة لبيع التجارة الاجتماعية تعتمد على الشريعة وتبيع أنواعًا مختلفة من المنتجات 
يمكن أن يكون ايفرمس منتدى للأشخاص الذين يرغبون في الحصول على وظائف     الإسلامية الإندونيسية.

من المفترض    فرمس.من خلال أن يصبحوا بائعين ، والتي ستحصل في المستقبل على رأس مال منتج من اي
على خلفية غالبية الإندونيسيين المسلمين والرفاهية الاقتصادية التي لا تزال مفقودة ، اتضح أن ايفرمس يمكن 
أن يقلل من هذه المشاكل ، ولكن ليس في الواقع ، لذلك من الضروري تحديد الأشياء التي يمكن أن تؤثر 

 على قرارات الشراء من أجل بائعو ايفرمس
كان الغرض من هذه الدراسة هو تحليل تأثير الكلام الشفهي والتسويق الرقمي والثقة على قرارات 

 يستخدم هذا البحث المنهج الكمي مع الأساليب الوصفية.   الشراء من بائعي ايفرمس.
على قرارات الشراء     تأثير كلمة الفمإن إطار الفكر هو الأساس لإجراء البحوث ، أي أن هناك  

الشراء ، وتأثير  الثقة على قرارات  الشراء ، وتأثير  الرقمي على قرارات  التسويق    الكلام الشفهي   ، وتأثير 
 والتسويق الرقمي ، و الثقة في قرارات الشراء.

تم إجراء هذا البحث على بائعي التجزئة    منهج البحث المستخدم منهج كمي ذو منهج وصفي.
في   البحث     .ايفرمسالنشطين  عينة  أصبحوا  الذين  المستجيبين  عدد  جمع    شخص.  ۱۰۰بلغ  تقنيات 

تكونت تقنيات تحليل البيانات في هذه الدراسة من     البيانات على شكل استبيان )استبيان( ودراسة أدبية.
)حزمة    IBM SPSSاختبارات الصلاحية والموثوقية ، واختبار الفرضيات التي تمت معالجتها باستخدام  

 . ٢٦البرامج الإحصائية للعلوم الاجتماعية( الإصدار
تم    والتسويق الرقمي والثقة تؤثر على قرارات الشراء.   تأثير كلمة الفم  خلصت هذه الدراسة إلى أن 

وقيمة    countt ۴۱۳،۲    > tablet  ۹۸۴،۱    كان لها  تأثير الكلام الشفهي  tالحصول على أن قيمة اختبار  
وقيمة    countt   ۷۵۱،۳   > tablet    ۹۸۴،۱  ، وقيمة اختبار التسويق الرقمي    ۰۰۵،۰>    ۰۱۸،۰معنوية  
  ۰۰۱،۰وقيمة معنوية     tablet  ۹۸۴،۱ <    ۵۵۴،۳  قيمة اختبار الثقة    t،    ۰۵،۰  >  ۰۰۰،۰معنوية  

في      ٪۴۴،۱بنسبة    الثقةتتأثر قرارات الشراء في الوقت نفسه بالتسويق الرقمي ، وتساهم     .۰،۰۰۵  >
 ٪ المتبقية بعوامل أخرى خارج هذه الدراسة.۵۵،۹ قرارات الشراء ، بينما تفُسَّر نسبة 

 
 

 


